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,Negocjator powinien byc odporny jak skora stonia, wytrzymaty jak
maratonczyk i cierpliwy jak Hiob”.

»Iwoje zyski i satysfakcja zalezg od skutecznych negocjacji biznesowych”
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Cele warsztatu

», W biznesie zdobywasz nie to, na co zastugujesz, ale to, co wynegocjujesz”
,W negocjacjach nic nie jest dzietem przypadku”

Budowa partnerskiej wspodtpracy, zwiekszenie jakosci ksztatcenia i rozwoju wspolnych
badan o charakterze komercyjnym, wieloptaszczyznowa i pogtebiana

Wsparcie w zakresie organizacji praktyk studenckich — zbieranie informacji na temat
studentow, absolwentéow w zakresie praktyk i stazy, pozyskiwanie partnerow
biznesowych

Udziat pracodawcow  w dziatalnosci dydaktycznej wydziatu/uczelni, wigczanie
prowadzenie zaje¢ dydaktycznych, konstrukcje programow i przygotowanie prac
dyplomowych na ich potrzeby

Witgczanie parteréw biznesowych w zycie wydziatu, angazowanie przedsiebiorcow
w aktywne doradztwo w zakresie wydziatowej/uczelnianej oferty, otwarte spotkania na
uczelni, prezentacje firm na wydziale/uczelni

Podniesienie indywidualnych umiejetnosci negocjacyjnych

Doskonalenie  praktycznych zasad prowadzenia zaawansowanych rokowan
biznesowych,

Rozszerzenie praktycznych metod przeciwdziatania czynnikom utrudniajgcym proces
negocjacii

Usprawnienie procesu komunikac;ji

Radzenie sobie z konfliktem i manipulacjami

Skuteczne wywieranie wptywu na partneréw biznesowych
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Przestawienie sie

. Kim jestem?
. Czym zajmuje, za co odpowiadam?
. Jakie sg Panstwa doswiadczenia w budowaniu relacji

Z biznesem?

. Jaki jest najistotniejszy problem w pozyskaniu biznesu do

wspotpracy?

. Co dla Panstwa oznacza pojecie ,,sukces” w negocjacjach

Z przedsiebiorcami?

. Co jest najtrudniejsze w prowadzeniu negocjacji

biznesowych przedsiebiorstwami?

. Jakie sg Twoje oczekiwania po szkoleniu w kontekscie Twojej

pracy?
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Zasady wspotpracy podczas warsztatu

. Otwartos¢ w wyrazaniu swojego zdania i na
opinie(doswiadczenia innych osob)

. Zaangazowanie w proces szkolenia: dyskusje, ¢wiczenia,
prace w mini zespotach

. Eksperymentowanie z nowo nabytymi i juz posiadanymi
umiejetnosciami

o 01 A~

. Wymiana doswiadczen
. Dyskrecja
. Techniczne

- komorki
- punktualnos¢

. Co jeszcze...?
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Jak przygotowac Uczelnie do wspoétpracy z biznesem?

« QOkreslenie celow, zasobow i mozliwosci Uczelni

« Udzielenie wsparcia merytorycznego

- Dostarczanie biznesowi wysokiej klasy specjalistow

« Opracowanie nowych form i programow ksztatcenia

- Zaprojektowanie metod i sposobdw posredniczenia
pomiedzy absolwentami, a Uczelnig - portale
absolwentéw danego rocznika, mentoring,
stowarzyszenia absolwenckie i biznesowe, targi pracy,
konkursy dla absolwentéw,
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Budowanie sieci powiazan absolwentow, pracodawcoéw

| Uczelni
Korzysci:
- Usprawnienie i doskonalenie powigzan miedzy biznesem,
a naukag,

« Pogiebiona wspotpraca oparta na otwartej komunikacji
potrzeb, obaw i zagrozen

« Wspolne z biznesem opracowanie sciezek wspotpracy

« Precyzyjny monitoring i na biezgco okreslanie
wzajemnych korzysci i pokonywanie przeszkod we
wspotpracy wzajemnej

« Skuteczne porozumiewanie sie na drodze dialogu
| negocjac]ji

« Dtugofalowe relacje

« Wspolne projekty naukowe i biznesowe

« Wazrost skutecznosci

« Monitorowanie losow absolwentow
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Potrzeby, korzysci, bariery

dostarczanie na rynek dobrze przygotowanych
absolwentow,

solidne wsparcie ze strony uczelni,

wsparcie pod wzgledem tresci - solidne naukowe
podstawy, innowacyjnosc¢, zaspokojenie potrzeb,
atrakcyjna forma wspotpracy-

efektywny sposob realizujacy osigganie zaktadanych
celow

nauka i biznes- rozne przeciwstawne cele i nieufnosc,
mata intensywnosc¢ kontaktow

brak wiedzy i informacji ze strony biznesu co moze im
zaproponowac
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Skuteczny model dziatania

Powotanie na wydziale/wydziatach specjalnych komorek
ds. kontaktow z absolwentami i biznesem
dziatania zaciesniajace wiezy miedzy biznesem, a
uczelnig, funkcja koordynujaca - kto, jak, kiedy, z kim
I w jakim celu
Poprawa wizerunku Uczelni jako partnera w dziataniach
szkoleniowych, doradczych czy badawczych
Popularyzacja idei wspotpracy firm z uczelnig
Pozyskiwanie nowych partnerobw oraz poszerzanie
nawigzanej wspotpracy
Rozw0Oj dziatalnosci badawczej w kierunku realizacji
zapotrzebowania biznesowego

a2
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Dziatania skierowane do biznesu

Budowa partnerskiej wspoétpracy, zwiekszenie jakosci ksztatcenia
i rozwoju wspodlnych badan o charakterze komercyjnym,
wieloptaszczyznowa i pogtebiana,

Wsparcie w zakresie organizacji praktyk studenckich - zbieranie
informacji na temat studentow, absolwentow w zakresie praktyk
i stazy, pozyskiwanie partneréw biznesowych,

Udziat pracodawcoéw w dziatalnosci dydaktycznej
wydziatu/uczelni, wigczanie w prowadzenie zajec¢ dydaktycznych,
konstrukcje programow i przygotowanie prac dyplomowych na ich
potrzeby

Wigczanie parterow biznesowych w zycie wydziatu, angazowanie
przedsiebiorcow w aktywne doradztwo w zakresie
wydziatowej/uczelnianej oferty, otwarte spotkania na uczelni,
prezentacje firm na wydziale/uczelni

Utworzenie Wydziatowej/Uczelnianej Rady Biznesu - forum
wspierajgcego i promujgcego wspotprace z otoczeniem
biznesowym, przedsiebiorstwa, instytucje kultury, otoczenie
biznesowe, organizacje pozarzagdowe
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Dziatania skierowane do absolwentow uczeni

Kontakty z absolwentami poprzez media spotecznosciowe, portale
studenckie, wyszukiwanie absolwentdw, prezentacja osoby,
publikacji ofert pracy/stazy, publikacja zdje¢ z wydarzen,
Absolwencka Rada Biznesu - stanowi forum wspierajgce
i promujgce wspotprace wydziatu z absolwentami funkcjonujgcymi
w otoczeniu biznesowym. W sktad rady powinni wchodzic
absolwenci zajmujgcy wysokie pozycje w sferze biznesu, aktywnie
dziatajgcy w samorzgdach | instytucjach kultury, otoczeniu
biznesu

Organizacja cyklicznego Zjazdu absolwentow, planowanego
z duzym wyprzedzeniem w formule pozwalajacej na zaspokajanie
roznorodnych potrzeb absolwentéw: czes¢ konferencyjno-
metodyczno-poznawcza oraz rozrywkowa

Szkolenia dla absolwentow o réznej tematyce dostosowaneao do
zainteresowan absolwentow i mozliwosc Uczelni l P

Satthc nesocs e
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Zrodta pozyskania partneréw biznesowych do
wspotpracy

Zrédla wewnetrzne i zrédla zewnetrzne, czyli skad wzigé
partnerow do wspotpracy

Weryfikacja partnerow pozyskanych ze zrodet

Kanaty komunikacyjne: Uczelnia-Biznes

Komunikacja z partnerami biznesowymi

Budowanie relacji z biznesem

Wybor firm do pogtebionej wspotpracy

&
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Analiza mocnych 1 stabych stron uczelni vs. biznes

Okreslenie mocnych i stabych stron uczelni w relacji do
biznesu

Mocne strony:

Stabe strony:

Szanse:

Zagrozenia:
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Jak zabiega€ o przedsiebiorcow?

Marketing szeptany

Kontakty telefoniczne

Negocjacje

Targi i wystawy — panele, spotkania, prezentacje, eventy
Konstrukcja strony www uczelni z jasnym przekazem
(prezentacjg co mamy do zaoferowania, jakie korzysci przyniesie
to przedsiebiorcom, nasze atuty i wyrdzniki sposrod innych
uczelni, zyski z inwestycji we wspotprace

z uczelnig

Osobiste relacje kadry naukowej z przedsiebiorstwami
Kierunkowe studia podyplomowe

Ksztatcenie dualne

Ogtoszenia, reklama,

Specjalistyczne kursy ,,pod firme”

Absolwenci w biznesie

Networking

Centra wpltywu- szukanie wptywowych oséb utatwiajgcych
wejscie do firm: samorzgdowcy, lokalni biznesmeni,
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Bariery ograniczajgce wspotprace miedzy uczelnia,
a biznesem

Brak czasu

Nieokreslone priorytety

Brak wymiernych korzysci

Brak woli wspotpracy stron

Stereotypy we wzajemnym postrzeganiu

Nieche¢ do zmian

Niewtasciwie dobrane i niedrozne kanaty komunikacyjne
Brak przygotowania

Brak programow pro biznesowych

Niewtasciwa oferta, nieadekwatna do potrzeb biznesowych
Brak srodkéw finansowych

Brak zasobow ludzkich

Brak odpowiedniej komorki uczelnianej z profesjonalnie
przygotowanymi, innowacyjnymi i nastawionymi pro
biznesowo ludzmi
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Dziecl kontra rodzice

Dzieci:

« Wiedzg czego chcag

« Wiedza, jak to osiggngc (potrafig przejrze¢ rodzicow)

« S ekstremalnie bezpardonowe w tego, czego pragna

* Nie majg wstydu, wyrzutdéw sumienia, ani poczucia winy

« Brak im ,ludzkiego podejscia”, jesli chodzi o sposoby osiggania swoich celow

« Uwazajg, ze rodzice majg nieograniczone mozliwosci w spetnianiu ich zachcianek
* Nie stawiajg przed sobg perspektywicznych planoéw

Rodzice:

« S3 niekonsekwentni w ustepowaniu lub nieustepowaniu swoim dzieciom
« Ustepujg innym ludziom

» Majg poczucie odpowiedzialnosci

« tatwo ogarnia ich wstyd

« Stale cierpig z powodu wyrzutéw sumienia

* Gnebi ich poczucie winy

» Grzeszg ,ludzkim podejsciem”

« Nie majg nieograniczonych mozliwosci

« Myslg perspektywicznie

Wynik: Dzieci w wiekszosci negocjacji wygrywajg
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Negocjacje - definicje

,Kiedy negocjujesz zwiekszasz swoja szanse na korzystne porozumienie”
Pytanie: Czym sg, a czym nie sg negocjacje?

Negocjacje nie polegajg na tym, by spierac sie czyje racje sg wazniejsze lecz
na okresleniu podstawowych interesow, potrzeb. Wtedy znajdujemy
rozwigzanie korzystne dla obu stron.

W negocjacjach jest bowiem tak, ze im mniej zalezy nam na zawarciu
porozumienia tym nasza sita negocjacyjna jest wieksza. Majac w zanadrzu
Inne rozwigzania nie traktujemy tych negocjacji jako ostatniej szansy, mniej sie
boimy porazki i wykazujemy mniejszg sktonnos¢ do przyjecia niekorzystnej dla
nas oferty.

Negocjacje — sposob uzyskania od innych tego, czego chcemy. To dwustronny
proces komunikowania sie, ktorego celem jest osiggniecie porozumienia,
a wiec podjecia wspolnej decyzji o przysztym dziataniu w sytuacji, gdy
przynajmniej niektére interesy zaangazowanych stron sg konfliktowe.
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Negocjacje — zasady
| charakterystyka

Charakterystyka negocjacji?

Negocjacje powinny zapewnic:

*Obustronne korzysci

*Trwatosc

*Uczciwosc — zgodnos¢ z prawem i normami
*Rozsadek — uzasadnione korzysci
Efektywnos¢

*Konstruktywnosc¢ — poprawa relacji pomiedzy stronami
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Oczekiwania stron

« Co chce w negocjacjach uzyskac druga strona, jakie sg jej
oczekiwania?

« Co dziata dobrze w rokowaniach, a co nie, co wymaga
poprawy, korekty w negocjacjach przez nas prowadzonych?
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Charakterystyka sytuacji negocjacyjne]

Wystepujg co najmniej dwie strony

Miedzy stronami istnieje konflikt interesow

Strony negocjujg poniewaz, uwazajg iz mogg zastosowac jakies
formy oddziatywania

Strony przynajmniej przez krotki czas, wolg poszukiwac
mozliwosci porozumienia,

Podejmujgc negocjacje godzimy sie na kompromis
Pomysine negocjacje obejmujg zarzgdzanie czynnikami
o charakterze abstrakcyjnym (dobre wrazenie, wartosci,

przekonania) i rozwigzywanie kwestii konkretnych (cena, warunki
umowy)

@

|/
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Przygotowanie do negocjacji — ocen wtasne sity
| poznaj druga strone

eJakie sg cele negocjacyjne? Co i dlaczego chce osiggnac?
¢Czego majg dotyczyc?

eJakie informacje posiadam o drugiej stronie?

eJakie sg ich sile strony?

eJakie sg ich stabe strony?

eJakie mam osobiste silne strony?

eJakie mamy stabe strony?

eJaka jest moja BATNA

eJaka jest ich WATNA?

¢Od czego rozpoczne negocjacje?

eJakie sg nasze pozycje wyjsciowe?

eJakie przewidzielismy ustepstwa/marginesy/widetki?
eJakie sg nasze argumenty?

e¢(Gdzie odbedg sie negocjacje? Wybor czasu i miejsca?
eCo zrobimy, kiedy negocjacje nie przyniosg rozwigzania?
eJakie strategie, style i techniki wykorzystamy?
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Pytania przed negocjacjami

«Zastanow sie, co chcesz osiggngc ?
*Kim jest Twoj rozméwca ?

«Jak bedziesz postepowac ?

*Czego oczekuje od Ciebie ?

«Jakie ztozyte$ mu obietnice ?

*Co jest dla niego wazne ?

*Co mozesz zrobi¢ dla poprawy wspotpracy ?

*Co mozesz zrobi¢ dla poprawy obrotu ?

«Jakich pytan, ze strony Klienta mozesz spodziewac sie ?
«Jakie problemy bedziesz musiat rozwigzac ?

«Jakie sa Twoje mocne i stabe strony, a jakie ich?
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Okreslenie pozgdanego wyniku

Wstepne oszacowanie oczekiwan, kwestii i korzysci
Minimalny prog ustepstw

Elastycznosc¢ i kompromis

Nie poddawac sie bez walki

Nie wolno dac ,sie zbyc¢”
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Przewidywanie mozliwych reakcji drugiej strony

Czy powaznie i twardo stawia¢ wymagania?
Czy w luznej spokojnej atmosferze z usmiechem na ustach?
Zaplanuj kolejnos¢ ujawniania informac;ji i sposéb
prowadzenia rozmowy

Przewidywac potencjalne reakcje rozméwcy (zaskoczenie,
zdziwienie, strach, niepokdj)

Reaguj na najbardziej zaskakujgce elementy rozmowy
Badz elastyczny

Efekt pierwszego wrazenia

Wypracuj zastepcze alternatywy i warianty

Panuj nad stresem w trakcie rozmowy
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Przygotowanie do rozmoéw — krok do budowania relacji

wyznacz sobie cele (ilos¢, wartosc¢, terminy, warunki, dotychczasowe doswiadczenia),
przestudiuj dane i informacje na temat drugiej strony,

przygotuj strukture/scenariusz spotkania, prezentacje, odpowiedzi na potencjalne
obiekcje/zarzuty/uwagi, ktdére moga sie pojawi¢ w trakcie negocjacji

przygotuj potrzebne dokumenty, materiaty i narzedzia,

buduj swoj autorytet — pamietaj, za nic nie przepraszaj, twoj sukces zalezy od tego, jak
zaczniesz, nie mow: nie wiem jak,

ucz sie od tych, ktérzy ci odmawiajg (analizuj spotkania i powody odmowy, pytaj
partnerow: z jakiego powodu nie wspotpracujemy?),

zadaj mocne pytanie otwierajgce i mocne pytania,

monitoruj realizacje celow, stopien satysfakciji, relacje. Trzeba sie zajg¢ tym
problemem, by ustali¢ wskazniki dajgce gwarancje pomiaru,

analizuj na biezgco osiggane efekty. Najczesciej stosowanym miernikiem jest ilos¢
(liczby, procenty, dane), ale jest on ,po fakcie”, kiedy nic nie mozemy zmienié.

Wierz w siebie, w swoje umiejetnosci, stawiaj ambitne cele, bgdz optymstg

Akademia Sztuki w Szezecine_|NWESTYCJA W TALENTY rr POWR,03.0500-00-220477

Fundusze . . .
Eﬂ’r‘r,;efsk,-e Rzeczpospolita | Unia Europejska |EEC
Wisdes Edukacis Razwdi - Polska Y Europeski Fundusz Spoteczny RSN




Pytania przed negocjacjami

«Zastanow sie, co chcesz osiggngc ?

*Kim jest Twoj rozmowca/rozmowcey ?

«Jak bedziesz postepowat ?

*Czego oczekuje od Ciebie Twoja Organizacja?

«Jakie ztozytes obietnice drugiej stronie?

*Co jest dla niego wazne ?

*Co mozesz zrobi¢ dla poprawy wspotpracy ?

*Co mozesz zrobic¢ dla poprawy rezultatu negocjacyjnego ?
«Jakich pytan, ze strony oferenta mozesz sie spodziewac?
«Jakie problemy bedziesz musiat rozwigzac?

«Jakie sg Twoje mocne i stabe strony, a jakie ich?

Akademia Sztuki w Szezecinie_INWESTYC JA W TALENTY
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BATNA - najlepsza alternatywa dla nas
| WATNA — najgorsza alternatywa dla nich

Jak wylaczy¢ emocje w trakcie prowadzonych negocjac;ji?
BATNA

eInny oferent

ePrzetozenie negocjacji na inny termin

eZawieszenie negocjacji

eZainwestowanie w budowanie relacji

eZainwestowanie czasu w sprawdzenie technik negocjacyjnych
eZdobywanie doswiadczen

Jak zabezpieczy¢ sie na wypadek impasu negocjacyjnego?

WATNA

« Nasza oferta jest w tym momencie najlepsza, wiekszy koszt dla nich
u konkurencji

« (Gdzie indziej jest wiecej formalnosci

« (Gdzie indziej dtuzej czeka sie na decyzje

« (Gdzie indziej jest wiecej formalnosci

« (Gdzie indziej jest wiecej poczgtkowych kosztéw wtasnych
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Negocjacyjne kroki

Opracuj szczegobtowe kryteria wyboru partneréw negocjacyjnych,

Pozyskaj informacje na temat firm i oséb z ktérymi bedziesz negocjowat
Przygotuj dobre pytania — jak jest jego motywacja, decyzyjnos¢, czas potrzebny do
zawarcia transakcji, poprzednie doswiadczenia ze wspotpracy z partnerem,
uwarunkowania techniczne, naukowe (dlaczego warto robi¢ interesy z nami, a nie z
Innymi)

Przygotuj argumenty — stabilna, solidna organizacja, jasne procedury
| przepisy, szybkie decyzje, ograniczony czas negocjacji, minimum formalnosci,
wiarygodnosc¢, dotrzymywanie stowa,

Przygotuj strategie negocjacyjng — jak rozpoczgc, jakie techniki zastosowac, jak
podzieli¢c sie rolami w zespole negocjacyjnym, zakresem odpowiedzialnosci i
podejmowania decyzji?

Przygotuj warunki, Kryteria, zasady prowadzenia negocjaciji
| optymalizacji oferty

Przygotuj sie na zastrzezenia i manipulacje ze strony oferenta

Ustal procedure rokowan: czas, przerwy, etapy, decyzje

Zapoznaj sie dokladnie z ofertami oferentédw — pamietaj, ze ,diabet tkwi w
szczegotach”
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Etapy negocjacji biznesowych

Etapy negocjacji:
1.0Otwarcie negocjacji
2. Dyskusja

3. Propozycja

4. Transakcja

5. Zakonczenie negocjacji - kontrakt
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Otwarcie negocjacji

* Przedstaw jasno swoje oczekiwania i je uzasadnij

« Zachowaj milczenie

* Rozpoczynaj od stawiania wygorowanych warunkow

» Najwazniejsze warunki przedstaw na poczgtku negocjacii

« Domagaj sie wspotpracy

« Stawiaj pytania, doprecyzowuj

« Obserwuj uwaznie reakcje drugiej strony, mowe ciata

« Zmierzaj do celu matymi kroczkami

» Dyskusja — co chce osiggngc druga strona?

* Propozycja — ,jesli...to...?

« Zawarcie transakcji — zgadzaj sie na konkretne rozwigzania
« Kontrakt

» Odwotuj sie do uczuc
» Analiza interesow
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Zakonczenie negocjacji - kontrakt

Zakonczenie negocjacji — kontrakt

Zakres dziatania
Przedmiot kontraktu

llos¢
Koszty, zakresy,

Okreslenie sposobu dostarczenia ustugi/wynikow
badan/rozwiazania

Cena jednostkowa — wartos¢ kontraktu
Warunki ptatnosci

Warunki dostawy

Terminy dostawy

llosC i rodzaj niezbednych dokumentow
Logistyka
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Style reakcji na konflikt

* Rodzaje konfliktéw — konflikt interesow, konflikt przekonan,
konflikt interpersonalny;

- Zrodta konfliktow — ludzkie ambicje, potrzeby i oczekiwania;
» Korzysci z konfliktu;
* Negatywne skutki konfliktu;

* Rachunek optacalnosci — uwzglednienie celdw i potrzeb,
analiza kosztow i korzysci.
» Unikanie

« Lagodzenie

* Rywalizacja

« Kompromis

» Kooperacja
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Budowanie pozytywnego klimatu
negocjacji

Klimat napiecia

Klimat porozumienia

e ocenianie (uogolnianie)

« informowanie, opisywanie

kontrolowanie innych

« dazenie do wspolnego
rozwigzania problemu
(orientacja zadaniowa

« ukryte strategie, maskowanie

« otwarte okazywanie
uczuc, szczerosc¢

e chitodna obojetnosc

- empatia (wczuwanie sig)

« Okazywanie wyzszoSsci

« okazywanie rownosci

e niezachwiana pewnos¢

« okazywanie checi
pogtebionego wyjasniania,
wspolnych poszukiwan.

33
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Techniki negocjacyjne

Konfrontacja — idziesz na catosc, bezwarunkowe zwyciestwo,
Wspotpraca — gotowos¢ na kompromisy, odwotanie sie do
wspolnych racji | zgodnosci. Celem jest porozumienie,

Analiza - Kiedy jestes pomystowy | wspodlnie poszukujesz
alternatyw, kiedy odwotujesz sie do kryteriow. Twoim celem jest
rozwigzanie problemu, a Twoje hasto brzmi: ,kieruje sie rozumem
a nie emocjami”,

Ultimatum lub grozba - Twoim celem jest wymuszenie zgody,
nawet za cene przerwania negocjacji. Reagujesz emocjonalnie,
blefujesz, atakujesz oferenta,

Warunek zgtoszony w ostatniej chwili - Stosujesz te taktyke,
gdy chcesz uzyskac cos ,ekstra”, czego nie udato ci sie
dotychczas wynegocjowac, dziatasz przez zaskoczenie,
powotujesz sie na dodatkowe trudnosci, blefujesz, zaskakujesz,
wyrazasz dodatkowe oczekiwania.
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Madre ustepowanie

Ustepuj powoli i w coraz mniejszym stopniu
Nie ustepuj jako pierwszy w waznych dla ciebie kwestiach
Nie ustepuj tylko dlatego, ze druga strona nalega na ustepstwo

Przypominaj drugiej stronie o wadze ustepstw juz dokonanych
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Metody przetamywania impasu

Podsumowanie dotychczasowego dorobku (postep)

Wyliczenie korzysci uzyskanych przez obie strony po
pomysinym zakonczeniu rozmow

Wyliczanie kosztow i strat, jesli negocjacje zostang
przerwane

Ponowne zdefiniowanie problemow spornych
Udzielenie dodatkowo symbolicznego ustepstwa

Nawigzanie do dobrych relacji tgczgcych obydwie strony
W przesztosci

Wyliczenie korzysci z dobrych stosunkow w przysztosci
Zmiana miejsca rozmow

Nieoficjalne pytania poza protokotem

Zaproponowanie udziatu mediatora
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,Budowanie mostow”

Najczesciej spotykane powody niezgody na porozumienie:
 Nieich pomyst

* Niespetnione interesy

 Obawa o utrate twarzy

 Zbyt wiele za szybko

,Budowanie mostéow” - to podgzanie za pomystami drugiej strony.

Wybranie tych pomystow, ktére sprzyjajg naszym interesom

* Najtatwiej spytaC Partnera o pomysty rozwigzan, propozycje

 Poprosi¢ o konstruktywng krytyke swojego stanowiska (dokonujgcy
krytyki zaczyna traktowac¢ pomysty jako swoje)

« Zaoferuj wybor (druga strona uczestniczy w procesie podejmowania
decyzji)

* Nie traktuj pomystéw drugiej strony jako nierozsgdnych i Smiesznych

« Poszukaj mozliwosci wymiany (negocjacje to umiejetnos¢ dawania ,cos
za cos”
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Taktyki negocjacyjne — podejscie ,,miekkie”, ,,twarde”,

H tE
,Zasadnicze”,

Styl kooperacyjny (miekki) Styl rywalizacyjny (twardy) Styl rzeczowy (zasadniczy)
Uczestnicy sg przyjaciotmi Uczestnicy sq przeciwnikami IR IE ] [ G AL B ety

problem

Celem jest rozsadny wynik
Celem jest porozumienie Celem jest zwyciestwo uzyskany sprawnie i w dobrej

atmosferze
Ustepuj dla podtrzymania Zadaj ustepstw jako warunku s .
kontaktéw podtrzymania kontaktu Olelerisle), Wk gl aielsliz
Traktuj problem i ludzi delikatnie !3qdz twardy wobec ludzi !3qdz delikatny wobec ludzi

i problemu i twardy wobec problemu

Ufaj innym Nie ufaj innym Postepuj niezaleznie od zaufania
tatwo zmieniaj stanowisko Okopuj sie na swym stanowisku Kor_mcentrUJ Si¢ na TEEEEREn

a nie stanowiskach
Skfadaj oferty Stosuj grozby Badaj stan interesow
UJayva dolng granice tego, co Maskuj, L_l_krywaJ dolng granice Unikaj formowania dolnej granicy
mozesz zaaprobowac akceptacji
Przyjmuj jednostronne straty dla _Z‘_iC(l)agN Jaeril:]cl)(sutrorr:)rwggzl;iti(agpstw Stwarzaj mozliwosci korzystne dla
dobra porozumienia ] . P obydwu stron

rozmow

Szukaj jednego rozwigzania: Szukaj jednego rozwigzania, Szukaj wielu mozliwosci,
aprobowanego przez drugq strone | korzystnego tylko dla ciebie wybierzesz jedng pdzniej
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Zasady negocjacyjne

LZawartych umow i ztozonych obietnic negocjator powin{ep
dotrzymywac — zyska bezcenng rzecz- WIARYGODNOSC”

Zasada 1. Oddziel ludzi od problemu

Zasada 2. Koncentruj sie na interesach, a nie na
stanowiskach

Zasada 3. Poszukuj wiele wariantow rozwigzan
| wspolnych korzysci

Zasada 4. Ustal kryteria obiektywne oceny osiggnietego
porozumienia
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Zasady negocjacyjne

Zasada 1. Oddziel ludzi od problemu

e Postaw sie w ich sytuaciji

e Nie wnioskuj o ich intencjach na podstawie wtasnych obaw
e Nie win ich za wtasne problemy

e Dyskutuj na temat witasnych poglgdow

e Staraj sie pozytywnie zaskoczy¢ partnera

e Zapros do rozmow przygotowawczych

e Nie zmuszaj go do podejmowania decyzji niemozliwych
e Nie ukrywaj swoich emocji

¢ Nie reaguj na jego wybuchy

e Stuchaj aktywnie

e Bgdz swiadom celu partnera

e Staraj sie z nim zaprzyjaznic
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Zasady negocjacyjne

Zasada 2. Koncentruj sie na interesach, a nie na
stanowiskach

* Nawet w przeciwnych stanowiskach bywajg wspolne

Interesy

* Poznaj interesy partnera

 Dziataj tak, by Twoje interesy byty jasne dla partnera

* Uznaj jego interesy za czesc problemu

« Sformutuj problem zanim dasz odpowiedz

 Patrz przed siebie, a nie za siebie

« Bgdz konkretny, ale elastyczny

» Badz twardy w stosunku do problemu, ale miekki dla

ludzi
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Zasady negocjacyjne

Zasada 3. Poszukuj wielu wariantéw rozwiagzan i wspélnych
korzysci

e Poszerzaj opcje

e Popatrz na sprawe oczami wielu ekspertow

e Poszukaj rozwigzan o roznej sile (czesciowych, tymczasowych)
e Zidentyfikuj wspolne interesy

e Podsun nowe rozwigzania, a nie nastepny problem

e Straszenie nie wystarczy, lepiej podsun im oferte

¢ Nie koncentruj sie na tym czego nie uda’fo SIQ 03|agnac
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Zasady negocjacyjne

Zasada 4. Ustal kryteria obiektywne oceny osiggnietego
porozumienia

e Przedstaw kazdg kwestie jako problem wspodlnego
poszukiwania obiektywnych kryteriow

e Uzasadnij i bgdz otwarty na uzasadnienia

¢ Nigdy nie poddawaj sie presji, ale bgdz
elastyczny
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Strategia wspolpracy

drugiej
strony

1. Ustalenie regut
postepowania.

2. Nazwanie interesow:

3. Okreslenie problemu negocjacyjneqo
(sprzecznosci intereséw, stanowisk stron)

Np. Co zrobic, by podniesc¢ zyski firmy o 30% w roku i
jednoczesnie podwyzszyc¢ ptace pracownikow o 256%7?

4. Poszukiwanie rozwigzan.

5. Podjecie decyzji .
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Bariery skuteczne] komunikacji

Za krotki czas przeznaczony na negocjacje
Blokady emocjonalne

Irytacja

Zbyt szybkie zmierzanie do celu
Woczesniejsze doswiadczenie
Poszukiwanie podtekstow
Otoczenie fizyczne
Stereotypowos¢

Przerywanie

Ocenianie

Rozkazywanie

Moralizowanie

Grozby
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Skuteczna komunikacja w negocjacjach

Jak prowadzi¢ rozmowe z oferentami?

« Badz uwazny
« Zadawaj pytania, aby upewnic sie,
ze zrozumiates to co zostato powiedziane
« Podsumuj tak, aby uzyskac¢ zgode rozmowcy
* Nie przerywaj
« Szanuj wypowiedzi innych
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Bariery

*brak odwagi i wiary we wtasne sity

*brak wiary w produkt, swoja oferte

*szybkie poddawanie sie

spoOCzucie winy

*przywigzanie do starych metod

dziatania rutynowe

stereotypowe podejscie do klienta

*brak profesjonalizmu: zaniedbania w standardzie wykonania
*brak wiedzy

*niedostrzeganie szerszego kontekstu

*niereagowanie na zmiany w otoczeniu rynkowym
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Jak uwaznie stuchac¢?

Przestan mowic
Pokaz oferentowi, ze chcesz go wystuchac

Zwracaj uwage na sygnaty niewerbalne
| sam dawaj pozytywne sygnaty

Staraj sie rozpoznawac uczucia i emocje

Zadawaj pytania, aby wyjasnic watpliwosci

W odpowiednich momentach powtorz, podsumuj, upewnij sie, ze
oferent dobrze Ciebie zrozumiat

Parafraza

Dowartosciowanie

Odzwierciedlenie

Klaryfikacja

Stwierdzenia podtrzymujgce
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Wywieranie wptywu w negocjacjach

, 1Ylko ty to potrafisz” — ingracjacja (wychwalanie, schilebianie)
,Pan nie wie kim ja jestem” — zastraszanie (grozni ludzie)
,Jestem najskuteczniejszy”- czyli promowanie siebie
,Wez przyktad ze mnie” — doskonatos¢ moralna

,1aka mata” — demonstrowanie wtasnej bezradnosci
,Pan wie, kogo ja znam” — ptawienie sie w cudzej chwale
Manipulowanie wrazeniem

Stereotypy

Reguta wzajemnosci

Zaangazowanie i konsekwencja

Lubienie | sympatia

Uleganie autorytetom

Niedostepnosc¢

Spotecznego dowodu stusznosci
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Techniki wywierania wptywu w negocjacjach

ZASADA KONTRASTU
Jako pierwszy oferuje sie produkt najdrozszy potem najtanszy.

REGULA WZAJEMNOSCI
Wywotanie poczucia zobowigzania, np. drobne upominki.

ODMOWA - WYCOFANIE
Wygoérowana oferta, a nastepnie przedstawienie drobnej
sprawy.

WZBUDZANIE ZAANGAZOWANIA
Danie towaru do kréotkiego uzytkowania.

STOPA W DRZWI - OD RZEMYCZKA DO KOZICZKA
Od coraz mniejszych do wiekszych zamoéwien.
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Techniki przekonywania

Argumentacja racjonalna —finansowa (,,Dzieki temu zyska Pan...” To pozwoli na
oszczednosci...”)

Argumentacja emocjonalna — prestiz, bezpieczenstwo, ciekawosc, wygoda,
komfort, zysk, oszczednosc¢, bezpieczenstwo, zdrowie, rodzina, mitos¢, religia,
prestiz, wygoda,

Nowos$é — powinny padaé stowa ,nowy”, ,Pionierski” innowacyjny”, ,Swiezy”,
,Szlagier’, mam dla Pana nowing”, ,jak spod igty”

Korzysé — zadnych ogolnikéw, tylko korzysé¢ dla negocjatora (nie zawsze
materialna) — ,korzysc¢”, ,zysk”, ,pozytek”, ,przychod”, ,obroét”, ,oszczednosc¢”,
Wyréznik — ,,roznimy sie od konkurencji (innych), ,rézni”, ,odrebni”,
.kontrastowac”, ,odbiega¢ od schematu”, ,inni”, (Lepper — krawaty,)
Satysfakcja — odczuwanie przyjemnosci, radosci, uhonorowanie rozmowcy,
,satysfakcja”, ,przyjemnos¢”, ,rados¢” ,zadowolenie”, ,zaspokojenie”
Limitowanie w czasie — ,teraz, albo nigdy”, ,okazja sie nie powtorzy”, ,"to
najlepszy moment na podjecie decyzji’, ,drugiej szansy nie bedzie”,
,niespodzianka”, ,dodatkowo”, ,nagroda”,
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Negocjacyjne taktyki

,Mierz wysoko”

,,Nie zgadzaj sie na pierwszg propozycje”
,Ustepuj powoli i nietatwo”

,Ustepstwo za ustepstwo — cos za cos”

,PO0t na pot”

,<Zabojcze pytanie — Czy to naprawde

Wasze ostatnie zdanie?, Co by byto gdyby...”
,Dobry — zty facet”

Pros o przerwe

,1echnika ograniczonych kompetenc;ji”
Upewnij sie co do jednakowej interpretacji faktow
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Techniki manipulacyjne w negocjacjach

»Wzbudzanie poczucia winy”
,7Atak personalny”
,Przeszkadzanie”
,Dokrecanie sruby (Imadto)”
,Dobry — Zty glina”

,2Wilk w owczej skorze”
,Stopa w drzwi”

,Niepetne petnomocnictwo”
,Oskubywanie”

,Niska pitka”
,Bezinteresowny kelner”
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Podstepne taktyki

Blokowanie — odmowa ustepstw,
odwlekanie decyzji, sztywne warunki,
brak alternatyw,

Ataki — wywieranie presji, grozby,
obrazanie, szantaz,

Triki — manipulowanie faktami,
dodawanie dodatkowych zgdan po
zakonczeniu trudnych negocjaciji,
demagogiczne stwierdzenia.
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Manipulacje

Manipulowanie czasem
« gra na zwitoke, ograniczenia czasowe
Manipulowanie miejscem prowadzenia negocjacji:
« tworzenia warunkow relaksowych lub stresujgcych
« warunki izolacji
« warunki nierownosci
Manipulacje personalne
« kochajmy sie
« komplementy, grozby

Manipulowanie problemami — taktyka matych kroczkow, zmiana tematu,
dyskredytacja,

Manipulowanie informacja
« stwarzanie wrazenia, ze jest sie dobrze poinformowanym
* bezpodstawne uogdlnienia
 informacje statystyczne
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Obrona przed podstepnymi taktykami

«Zignoruj atak

*\Wez atak za dobra monete

Interpretuj atak personalny jako komplement

«Zmien punkt odniesienia

*Ujawnij taktyke

*Buduj mosty

«Zapytaj jakie sg propozycje oponenta

*Prowadz kalkulacje zyskow i strat

*Wiedz, czego chcesz

«Zastanow sie (skorzystaj z przerwy), przed podjeciem decyzji
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Oblicza blefu — cos z niczego

Blef pokerowy — sugestia drugiej stronie atutow, ktérych nie mamy
(podbijanie stawki) ,Mam 5 lepszych ofert, nie musze z wami wspotpracowac”
Grozba bez intencji wykonania — sformutowanie grozby, ktorej nie
zamierzam zrealizowac. ,Jesli nie podpiszecie aneksu do umowy, to
rozwigzujemy wspotprace”. Gra oparta na strachu 2 strony.

Reakcja na blef — sprawdzam!

Upozorowac¢ zamiar i che€ zerwania negocjacji —Skoro macie tyle
mozliwosci, to skorzystajcie z nich”

Jak blefowac?

*Blefowac¢ z umiarem i po przygotowaniu

*Rozwaz ryzyko

*Sugeruj, ale nie méw wprost

*Pozwdl drugiej stronie odejsc
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Wyznaczniki wiarygodnosci negocjatora

dotrzymywanie obietnic - jesli umawiam sie ze
wspotpracownikiem/przetozonym np. na okreslone terminy i, to
bezwzglednie powinienem spetnic¢ dang obietnice,

wyglad zewnetrzny, ubior, postawa, zachowanie
profesjonalizm, fachowos¢ -dobre przygotowanie
merytoryczne, dobra znajomos¢ oferowanych ustug, znajomosc¢
specyfiki branzy oraz biezgca wiedza o rynku i procesach, ktore
na nim sie odbywaja,

Empatia
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Wyznaczniki wiarygodnosci negocjatora

e zaangazowanie/entuzjazm - przekonanie, wiara Ww siebie,
motywacja, energia wktadana kontakty miedzyludzkie, reagowanie
na oczekiwania i potrzeby partnerow negocjacyjnych, kreatywnosc¢
W rozwiazywaniu problemoéw drugiej strony,

rzetelnos¢é — uczciwe przedstawienie argumentow za i przeciw,
otwartoSC na konstruktywng krytyke, pokazywanie swojegj
perspektywy widzenia | pytanie o postrzeganie okreslonej sytuacji
przez osoby, z ktéorymi rozmawiam, argumentowanie,
uwzgledniajgce sytuacje obydwu stron,

pewnos¢ siebie — solidne przygotowanie do rozmowy, jasny
przekaz, otwarty sposob komunikowania sie — postugiwanie sie
jezykiem korzysci, mowienie zrozumiatym jezykiem w pewny
| konkretny sposob; warto pokazac sie jako cztowiek ktory wie dokad
zmierza, ma cel do omagmema | co chce przekazac
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Wyznaczniki wiarygodnosci negocjatora

« podobienstwa — ludzie Ilubig ludzi podobnych do siebie
| W rozmowie z innymi powinnismy aktywnie szukac podobienstw
— w przekonaniach, wygladzie, podobnych doswiadczeniach,
wspolnych zainteresowaniach, itd.,

« komplementuj — wszyscy Ilubimy komplementy szczerze
wyrazone | trafiajgce w nasz system wartosci, na temat swoich
osiggnie¢, wyborow, zachowania, decyzji, wygladu. Warto
powiedzie¢ partnerowi komplement. Do kogos bardzo
punktualnego powiedz: ,Naprawde podziwiam cie za
punktualnos¢. Sam chciatbym byC¢ taki!”. Ludzie Ilubig byc¢
podziwiani za swoje cechy. Doceniaj innych, rozpoznaj ich mocne
| stabe strony ich mocne strony | wyrazaj swoj podziw dla nich

 Prowadz dialog, a nie monolog
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Typy negocjatorow

,Osty” - kiedy jestes slepy i nieswiadomy mozliwosci

»,Owce” - kiedy uwazasz, ze wszystko co otrzymujesz jest do
przyjecia | gdy fatwo przyjmujesz decyzje innych,
niczym Jagnie prowadzone na rzez

»Lisy”- kiedy dobrze wiesz, o co chodzi, | swigcie wierzysz,
ze zastugujesz na to, co zamierzasz wynegocjowac.
Wiele lisow odnosi sukcesy dzieki chytrosci, a Ty
potrafisz by¢ na tyle sprytny, zeby w rozgrywce
odwracac kota ogonem

,»oowy” - kiedy twe decyzje negocjacyjne pokazujg, ze jestes
na tyle madry, aby odnosiC korzysci w diuzsze
perspektywie czasowej, aby nawigzywaC szczere
stosunki | osiggaC takie wyniki negocjacji, jakie
naprawde chcesz
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,Negocjacyjny mistrz” - profil
Cechy osobowosci:

« Asertywnosc¢

* Wiarygodnosc¢

« Radzenie sobie z sytuacjami niepewnymi

« Umiejetnosc¢ radzenia sobie z wtasnymi emocjami

« Uwielbia negocjowac

« Stawia sSmiate cele — odwaga do podejmowania ryzyka
« DbatosC o szczegoty

« Wewnatrz sterownosc¢, czyli poczucie, ze samemu jest sie
decydentem

« Zintegrowana i silna osobowosc¢

« Otwartosc i elastycznos¢ w mysleniu oraz nastawienie na nowosci
« Praktyczna inteligencja

« Urok osobisty
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,Negocjacyjny mistrz” - profil
Umiejetnosci praktyczne zwigzane z negocjacjami:

« Umiejetnosc¢ efektywnego komunikowania sie

. Swiadomoéc’: | jasnosSC w zakresie swoich celow i hierarchii
wartosci

« Umiejetnosci zwigzane z procesem negocjacji
 Umiejetnosc¢ pracy zespotowej

« Cierpliwosc¢

 Doswiadczenie

« Stawianie sSmiatych celow
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,yNegocjacyjny mistrz” - profil

Wiedza o przedmiocie negocjaciji:
* Dobre przygotowanie to potowa sukcesu

* Znajomosc osoby negocjatora przyspieszy
rozwigzanie problemu negocjacyjnego
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Najpowazniejsze btedy w negocjacjach

Podejscie boksera,
Krotkowzrocznosc,

Brak przygotowania,

Egocentryzm, ignorowanie drugiej strony,
Gtuchota, niestuchanie drugiej strony,
Awanturowanie sie,

Pokerowa twarz,

Bicie rekordow,

Jednostronnosc¢ taktyk,

Przekonanie, ze staby nic nie moze,
Przekonanie, ze silny wszystko moze,
Desperacja,

Zatopienie w negocjacjach,
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Czego nalezy unika¢ w negocjacjach?

Irytacja

Brak przygotowania

Okazywanie partnerowi lekcewazenia
Przerywanie

Brak kontaktu wzrokowego

Nadmierna gestykulacja

Nieufnosc

Okazywanie negatywnych emoc;ji
Odwracanie uwagi od meritum
Krytykowanie drugiej strony

Atakowanie i obwinianie

Reagowanie na ataki

Zbyt szybkie zmierzanie do rozwigzania
Zapominanie o zasadzie ,,Co Ja z Tego Bede Miat?” (CJZTBM)
Stawianie zbyt wielu niewtasciwych pytan
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,Negocjacyjny mistrz” — stworz profil
Cechy osobowosci
Umiejetnosci praktyczne

Umiejetnosci merytoryczne
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Sita w negocjacjach
Nastawienie

Poziom aspiracji

Zaangazowanie

Informacje

Konkurencja

Wigzanie kwestii

Sita osobowosci, sita prawdy, obiektywizm

Sita stusznosci
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Charakterystyka negocjatorow- kontrahentow

goy €

- Lider
Opozycjonista Madrala
Sprytny
egzaminator
NS i“
. Wyniosty t
. Wesotek Trusia y ytyp
Analityk
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Podsumowanie

UFAJ SOBIE | ROB TO, CO UWAZASZ ZA NAJSLUSZNIEJSZE
KONTROLUJ ODDZIALYWANIE SWOICH POCZYNAN NA DRUGA STRONE
BADZ ELASTYCZNY - DOSTOSOWUJ SIE DO ZMIAN SYTUCJI

PROCES NEGOCJACJI
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Dziekujemy za uwage

Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER
www.szkolenia-semper.pl

info@szkolenia-semper.pl
ul. Libelta 1a/2, 61-706 Poznan
tel: 61/ 8 102 194

fax: 61/ 6 247 936
infolinia: 508 393 926
NIP 7772616176 SEMPER

REGON 301265926

Ekspert merytoryczny: Zygmunt Dolata
z.dolata@szkolenia-semper.pl

Nasi eksperci z przyjemnoscig odpowiedzg na Panstwa pytania i watpliwosci w zakresie obejmujgcym
problematyke szkolenia i pozostajg do Panstwa dyspozycji w ramach poszkoleniowych konsultacji. Aby
skorzystac z konsultacji wystarczy przesta¢ zapytanie na adres: info@szkolenia-semper.pl
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